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ス
トック型ビジネスモデル」
ケース：Netflix 型 レンタルし放題サービス，Hulu，HBO など映像系の見放題，
　　　　Apple Music や Spotify などの音楽聴き放題，
　　　　 Amazon Prime, Costco 型 会員制サービス，または有料年会費クレジットカードのラウンジ無制限利用サービ
スなどの会員サービス，



































































































































































































たとえば，iPhone を使っていて iCloud の photo 容
量が一杯になったような際に，アップグレードして
データベース容量を拡大することは少なくない。




























































































































































（1990, p.88）は VE を顧客価値に適用した。顧客価値
＝顧客からみた機能／顧客に必要なコストとして，顧
客価値に VE を当てはめた（以下，顧客 VE）。日立で




れている（大森 , 2014）。さらに，上田は Monroe の
顧客価値式に知覚価値概念を導入して修正している





























ス，すなわち1つの Function である OneDrive につい



















る（上田 , 2004, p.80）。そこで，個別のサービスとは
別に，プレミアム（Premium）を取り入れることと
図表6　顧客 VE式
サブスクリプションによる顧客価値（Customer Value by subscription）
























































































2）SaaS のほかに，ハードウェアや OS までをサービスとして
提供する IaaS（Infrastructure as a Service）や，IaaS に加え
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